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Coming only  third  in production  capacity with  significant  volume distance  from  the  top  two  local 








SR  is  a new business model of one‐stop‐solution outlets  for  end  customers  (homeowners)  to  get 
their housing construction and renovation needs fulfilled in an integrated service, from consultancy, 






SR CPM can serve walk‐in customers and also has  the  facility  to produce  its own pre‐cast building 




A  Retailer  only  has  the  frontline  outlet  to  serve  and  market  SR  construction  concepts,  without 





















Promoted with  tagline: “Datang bawa mimpi, pulang bawa  solusi”  (Come with a dream, go home 
with a  solution), Solusi Rumah proposes  four main values  to  its end  customers,  the homeowners, 
namely:  









This research will  identify SR  issues across the 6 Ps of marketing mix that Solusi Rumah  is facing  in 
































This  research  will  generate  its  primary  data  from  in‐depth,  semi‐structured  interviews  to  Solusi 










and elements  (cement supply  from distributor, product supply  from CPM, knowledge support 
from business advisors, contractor expertise and availability) to SR Retailers. 
4. Promotion message and brand  strategy do not  strongly  show values  that appeal  the most  to 
target market. 
5. SR‘s pricing strategy  fails  to show  its competitiveness  to  traditional products. This creates  the 
image  that SR  is premium and  thus of more expensive price,  such as with  its higher per‐unit 
price of precast products offered to replace traditional red bricks and other structure materials. 










After  all  the  problems  are  mapped  and  summarized  into  the  Problem  Tree,  solutions  are  then 


















The  research has  identified  issues  in all  the six elements of Solusi Rumah’s marketing mix, namely 
people, product, partner, promotion, price, and place.  Solution recommendations are given to issues 

























































































the  lower  income,  that doesn’t make sense because  the  lower  income doesn’t have money.” – 
Alex Buechi, Sustainable Construction Manager  





low  or middle‐up?  Its  value  proposition  is  not  yet  focused. Which  customers  do we want  to 
target?” – Eben Tambunan, SR Franchise Development Specialist 
4. “In their buying decision, customers often still choose the conventional red brick and batako that 
are perceived  to be  cheaper  from  the  lower per unit price,  even  though  they are aware  that 
Bataton  is better  in  terms of quality.    .. when SR comes with contractor  fee, many  find  it as a 
burden.” – Prapto N. C., Business Advisor 
5. “Incoming potential customers of SR on average are  in middle and  low segment. They usually 
stop after they get the cost calculation result (RAB). That’s the first challenge.” – Yulifia R. 
6. “Many people come  for consultancy and  the  free design, and never came back. They seem  to 






















14. “It  is  extremely  difficult  to  standardize  the  knowlege  since  frontliners  are  not Holcim  (direct) 
staff. The challenge is how we educate who are out there and run the shops. ” – Alex Buechi 
15. “They (SR personnels) should  improve their business knowledge. Right now there’s no standard 




17. “When  SR  franchise  staff  don’t  really  know  about  SR  package  advantage,  they  thought  that 
Bataton  is  just  the  super version of Batako...(they  forget) How  it was  initiated as earthquake‐
resistant  technology;  that  it  also  has  heat  and  insulation‐related  features;  how  it  has  a  high 
degree of strength, so it can function like a pillar, making a strong wall; producing high pressure 
quality.  That’s  what  makes  a  house  strong  and  earthquake‐resistant.  that’s  the  kind  of 




has  to  finish  creating  designs within  2  hours.  That’s  a  lot  of  pressure when  the workload  is 
overwhelming.  Maybe  it’s  the  workload  that  makes  personnel  turnover  high.  Our  last  SR 





20. (Which  phase  is  the  most  challenging  for  SR  transformation?)  “That  would  be  the  training 
process in which we educate franchise owners and their employees’ new system and technology 




SR.  We  didn’t  start  with  clear  blueprint  of  our  investor’s  STP  (segmenting,  targeting,  and 
positioning). We are fixing in the air.” – Eben T. 
22. “We have no  system yet  to map our SR partners’  loyalty  levels. At  least now we’ve  identified 
those with  issues  into Brooding pool. Next question  is: what treatment should we give them to 
improve them?  30% of our 367 retailers are in brooding pool.” – Eben Tambunan 
23. “..usually  only  the  headquarters  of  our  partner  banks  know  about  our  SR  partnership.  Their 
branches  are  not  yet  well‐informed  about  our  partnership.  Consequently,  credit  application 
submitted to a certain partner’s bank branch took longer.” – Prapto N. C. 
24. “..in  terms of marketing, Holcim needs  to  support  its partners with below‐the‐line  campaigns 
such as mall‐to‐mall activities to help raise awareness to SR and therefore  increase the number 




26. “During  last year’s cement crunch period, they didn’t get  the promised cement supply priority. 
This disappointed them.” – Isye S. 
27. “Since cement supply certainty is one of the chief reasons that attract investors to SR, we need to 
ensure  that  happens. Distributors  haven’t  done  their  best  to  guarantee  supply  priority  to  SR 
retailers, particularly during cement supply crunch.” – Prapto N. C. 
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